o

REPUBLIKA SLOVENIJA

MINISTRSTVO ZA SOLSTVO IN SPORT

4

- Qi‘(ﬁ
NalozZba v vaso prihodnost

OPERACHO DELNO FINANCIRA EVROPSKA UNIJA

KATALOG ZNANJA

IME PREDMETA: ELEKTRONSKO TRZENJE

SPLOSNI CILJI

Splosni cilji predmeta so:

e seznanitev z elektronskim trzenjem ter razsiritev in poglobitev znanja o
podpornih sistemih, po katerih poteka elektronsko trzenje;
e spoznati moznosti in znacilnosti uvajanja in uporabe elektronskega

trzenja;

e usposobljenost za uspesno in ucinkovito uporabo metod elektronskega

trzenja.

PREDMETNO SPECIFICNE KOMPETENCE

Pri predmetu si Studenti poleg generi¢nih pridobijo naslednje kompetence:

zna izdelati e-trzenjski nacrt;

OPERATIVNI CILJI

razume pomen elektronskega poslovanja v informacijski druzbi;
zna izbrati ustrezne metode elektronskega trzenja;

sodeluje pri uvajanju elektronskega trzenja;

uporablja internet kot trzenjski kanal;

spremlja novosti in trende na podrocju elektronskega trzenja.

INFORMATIVNI CILJI
Student:

FORMATIVNI CILJI
Student:

razume pomen elektronskega
poslovanja v informacijski druzbi;
pozna razloge za razmah
elektronskega poslovanja v
podjetjih (znizevanje stroskov
nakupa, znizevanje obsega zalog,
skrajSevanje poslovnega cikla,
razvijanje ucinkovitejse in
uspesnejsSe pomodi in povezovanja z
odjemalci, znizevanje stroskov
prodaje in trZzenja ter ustvarjanje
novih trznih priloznosti);

pozna sisteme, po katerih poteka
elektronsko poslovanje (internet,
ekstranet, intranet);

pozna vrste elektronskega

uporablja storitve interneta,
ekstraneta ali intraneta;
uporablja dosegljive vrste
elektronskega poslovanja (B2C,
C2G,...) na podrocju e-bancnistva.
E-uprave, e-izobraZevanja, ...;
analizira ustrezno pripravljenost
podjetja za elektronsko poslovanje
poisSce in oceni spletne strani
razlicnih domacih in tujih podjetij
glede na zahteve za dobre in
ucinkovite spletne strani;

poisce spletne strani podjetij, ki
omogoca personalizacijo spletne
strani in prilagodi vsebino;




poslovanja glede na interakcijo
subjektov elektronskega poslovanja
(B2B, B2C, C2C, B2G, C2G, G2G);
pozna podrocja elektronskega
poslovanja (e-bancnistvo, spletne
trgovine, E-zavarovalnistvo, delo na
daljavo, e-izobrazevanje,...);

pozna osnovna pravila
elektronskega poslovanja, ki
pomagajo nacrtovanju in uvajanju
elektronskega poslovanja v podjetju
(spremenjeni odnos do tehnologije,
prilagajanje nastalim razmeram,
zmoznost nadzorovanja informacij,
neposredna in odprta komunikacije
s kupci, ...);

osvoji pojem elektronsko trzenje ter
pojma uporabnost in koristnost
elektronskega trzenja;

spozna primarne in sekundarne cilje
elektronskega trzenja;

pozna metode trzenja na internetu
(predstavitev podjetja na spletnih
straneh, vzdrzevanje odnosov z
javnostmi z uporabo storitev
interneta, sistem elektronske poste
in trzni postni seznami, reklamni
oglasi (bannerji) na spletni strani
spletnih zaloznikov, indeksiranje
lastnih spletnih strani za znane
avtomatske iskalnike svetovnega
spleta);

razume premike, ki preusmerjajo
podjetja od trzenja k upravljanju
odnosov s strankami (CRM);

ugotavlja pomen uporabnosti in
koristnosti elektronskega trzenja;

uporablja primarne in sekundarne
cilje elektronskega trzenja;

izdela predlog promoviranja
izdelkov, prodaje izdelkov in
posredovanja informacij o podjetju,
pri ¢emer uporablja razlicne metode
trzenja na internetu;

pozna znacilnosti porabnikov in
njihovo vedenje na internetu;
razume pomen porabnikove
izkusenosti, inovativnosti in
nakupne orientiranosti na
uspesnost internetnega trzenja;

izdela seznam uporabnikov
interneta;

naredi seznam uporabnikov glede
na zaznavanje, zavedanje,
zaupanje, tveganje in kontrolo
vedenja uporabnikov;

ugotavlja uporabnike glede na
izkusenost, inovativnost in nakupno
orientacijo;

razume vpliv informacijske in
komunikacijske tehnologije na
izvajanje trzenjskih raziskav;
razume pomen interneta kot
globalnega racunalniskega omrezja
za trzno raziskovanje;

pozna prednosti in slabosti
raziskovanja na internetu v
primerjavi s klasi¢nimi metodami;

izdela anketni vprasalnik in ga
poslje anketirancem po elektronski
posti;

izdela promocijsko besedilo in ga
objavi na spletu ter preveri njegovo
ucinkovitost;

izdela forum in odpre temo o
dolo¢enem problemu na spletu in
povabi udelezence;




spozna primarne in sekundarne
metode pridobivanja podatkov;
pozna nacine zbiranja podatkov na
internetu (mrezni eksperimenti,
spletne fokusne skupine, spletna
opazovanja, poglobljeni intervjuji,
anketiranje na internetu);

pozna prednosti in slabosti
posameznih nacinov zbiranja
podatkov na internetu;

pozna eti¢na nacela, ki naj bi jih
upostevali pri raziskovanju na
internetu;

pozna razlicne oblike spletnih
anket;

pozna trende razvoja na podrocju
spletnih anket (kombinacija s
televizijo, mobilno tehnologijo in
racunalnisko podprtim telefonskim
anketiranjem (CATI sistem);

izvede poglobljen intervju na
daljavo s pomocjo elektronske
poste;

izdela spletno anketo;

osvoji osnovne pojme o stroskih in
vrstah stroskov elektronskega
trzenja;

spozna ucinke uporabe
elektronskega trzenja;

spozna prihodkovne udinke
elektronskega trzenja;

izdela seznam stroskov po vrstah
stroskov;

izdela izracun stroskov
elektronskega trzenja;

ugotavlja poslovne ucinke, ucinke
komuniciranja, trzne raziskave in
ucinek blagovne znamke;

ugotavlja ucinke elektronskega
poslovanja in ucinke e-podjetja;

pozna vrsto izdelkov in storitev, ki
so primerni za trzenje na internetu;
pozna prednosti spletnih strani na
internetu pri posredovanje
informacij o izdelkih in storitvah;
pozna znacilnosti spletnih trgovin;
razume pomen kakovostnih in
uporabnih spletnih strani za
uspesne spletne trgovine;

nasteje vrste internetnih izdelkov in
storitev;

uporablja storitve spletne trgovine;
uporablja storitve na internetu za
posredovanje informacij o izdelkih
in storitvah;

izdela kakovostna spletno stran za
posredovanje informacij o izdelkih
in storitvah;

usvoji posamezne dejavnike
oblikovanja prodajnih cen;

spozna internetni vpliv na cenovno
politiko podjetja;

usvoji nacine vrednotenja cen;

uporabi te dejavnike pri izdelavi
cene;

ugotavlja vplive na cenovno politiko
cen;

uporabi direktno vrednotenje,
indirektno vrednotenje in
kombinirano vrednotenje cen;
uporabi tudi najprimernejso vrsto
cene pri elektronskem trzenju;
izdela primerjavo cene slovenskih in
drugih izdelkov oz. storitev;
primerja cene izdelkov in storitev v
klasi¢ni trgovini ter spletni trgovini;

usvoji segmentacijo trga za potrebe

segmentira trg;




trznih pot;

razume pomen interneta kot enega
izmed kljucnih trZzenjsko-prodajnih
kanalov pri poslovanju podjetij
(gradnja blagovne znamke,
pospesevanje prodaje, neposredna
prodaja, upravljanje odnosov s
strankami, trzenjsko in trzno
raziskovanje);

razume spremenjene vioge clenov
na e-trzni poti;

e poisce blagovne znamke virtualnih
podjetij;

razume pomen interneta kot medija
in trga, pozna komunikacijske in
transakcijske tokove med
udelezenci na internetu;

pozna prednosti in slabosti e-
trzenjskega komuniciranja;

pozna oblike e-trznega
komuniciranja;

poznajo lastnosti dobre spletne
strani v spletni prodajalni in pri e-
oglasevanju;

e uporablja internet za prenos
informacij in komunikacijo
(elektronska posta, forumi,
klepetalnice, videokonferenece,
virtualne pomodi na spletnih
straneh podjetij in drzavnih
ustanov...);

e poiSce spletne strani podjetij, ki
poslujejo le na virtualnem trgu na
internetu;

e ugotavlja oblike e-komuniciranja, ki
jih podjetja uporabljajo pri
oglasevanju izdelkov in storitve;

spozna trzenjske odnose v
elektronskem trzenju;

spozna pristope trzenjskih odnosov;

usvoji vrste podpore trzenjskim
odnosom;

pozna oblike sistemov za podporo
trzenjskih odnosov (intranet,
ekstranet, intranet);

e opredeli pojem trzenjski odnos ter
prednosti in slabosti trzenjskih
odnosov;

e uporabi interakcijski pristop in
omrezni pristop;

e ugotavlja primerjavo med
interakcijskim in omreznim
pristopom;

e uporabi intranet, ekstranet, splethe
strani in e-posto;

pozna poslovne modele
elektronskega trzenja (spletna
trgovina, elektronska drazba,
elektronski trgovinski center,
storitve tretje stranke v poslovanju,
virtualne skupnosti, ponudnik
storitev v vrednostni verigi,
platforma za sodelovanje,
informacijsko posrednistvo);

e ugotavlja pomen in razloge teh
modelov;

e razlozi trzni razlog, globalizacijski ,
ekonomski, kadrovski, poslovno-
organizacijski in tehnolosko-tehnicni
razlog modelov;

¢ sodeluje v spletni drazbi;

e nakupuje v elektronskem
trgovinskem centru;

razume pojem e-trzenjske
strategije (e-trzenjskega nacrta)
kot del strateskega nacrtovanja
podjetja;

pozna sestavine e-trzenjskega
nacrta.

e analizira situacijo, doloca ciljne
skupine, cilj e-trzenja;

e izdela nacrt projekta e-trzenja;

e ovrednoti nacrt e-trzenja.




5 OBVEZNOSTI STUDENTOV in POSEBNOSTI V IZVEDBI
Stevilo kontaktnih ur: 75
(30 ur predavanj, 45 ur laboratorijskih vaj)
Stevilo ur samostojnega dela: 60
(20 studija literature, 40 ur dela na racunalniku)
Obvezna je prisotnost na vajah, oddan izdelek ter pisni izpit.

KREDITNO OVREDNOTENJE PREDMETA: 5 KT.

ZNANJE, KI GA MORAJO IMETI I1ZVAJALCI PREDMETA:
Ekonomija, racunalnistvo in informatika, poslovna informatika, menedzment.

KKk Kk Kk kX kKX kX kXX

AVTORICI KATALOGA:
mag. Danica Pusnik, univ. dipl. ekon.
mag. Janja Razgorsek, univ. dipl. inz. rac. in inf.

Projekt Impletum

Uvajanje novih izobraZevalnih programov na podrolju visjega strokovnega
izobraZevanja v obdobju 2008-11

Konzorcijski partnerji:

zavod VisiA
zobrazZevalno, STROKOVMA
Razvojni - EKONOMSKA | S0LA
enter, / :: :D
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SOLSKI CENTER VELENJE

Operacijo delno financira Evropska unija iz Evropskega socialnega sklada ter
Ministrstvo RS za Solstvo in Sport. Operacija se izvaja v okviru Operativhega
programa razvoja cloveskih virov za obdobje 2007-2013, razvojne prioritete 'Razvoj
Cloveskih virov in vseZivljenjskega ulenja’ in prednostne usmeritve ‘Izboljsanje
kakovosti in ulinkovitosti sistemov izobrazevanja in usposabljanja’.



